ANALISIS PEMASARAN BAWANG MERAH (Studi Kasus Di Desa Dringu, Kecamatan Dringu, Kabupaten Probolinggo) by Wardani, Okta Tritiyasning Kusumo
 27 
 
BAB III 
METODE PENELITIAN 
3.1  Lokasi dan Waktu Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan di Kabupaten Probolinggo, Jawa Timur. 
Pemilihan lokasi penelitian dilakukan secara sengaja (purposive) dengan 
pertimbangan bahwa Kabupaten Probolinggo merupakan salah satu penghasil 
bawang merah besar di Kabupaten Probolinggo maupun termasuk lima kota 
penghasil bawang merah setelah Kota Nganjuk. Pemilihan daerah Kabupaten 
Probolinggo merupakan daerah dengan produktivitas bawang merah besar yang 
banyak dibandingkan daerah lain di Kabupaten Probolinggo. Penelitian ini 
dilaksanakan pada bulan akhir Desember 2018 hingga bulan Maret 2019. 
3.2  Metode Pengambilan Sampel 
Penelitian ini menggunakan dua metode yaitu purposive sampling dan 
snowball sampling. Purposive sampling digunakan untuk penentuan sampel petani 
bawang merah di Desa Dringu Kabupaten Probolinggo sementara snowball 
sampling digunakan menetukan pedagang dalam lembaga-lembaga pemasaran yang 
terkait berdasarkan informasi dari petani dan mengikuti aliran komoditi bawang 
merah dijual hingga diterima oleh konsumen akhir. Purposive sampling adalah 
pengambilan sampel dengan tidak berdasarkan random, daerah atau strata, 
melainkan berdasarkan atas adanya pertimbangan yang berfokus pada tujuan 
tertentu. (Arikunto, 2006). Pengambilan anggota sampel (Sugiarto,dkk., 2003) 
dalam Pradika, et al (2011) sementara Tarigan (2010) menyatakan bahwa metode 
penentuan sampel  pedagang dilakukan dengan metode snowball sampling atau 
bola salju. Sampel bola salju adalah cara pengambilan dengan mula-mula 
menggunakan sejumlah kecil sampel yang di ambil menjadi besar dengan 
menggunakan sejumlah individu atau kelompok untuk diminta menunjuk individu 
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kelompok lain yang mereka ketahui tentang agen dan saluran pemasaran . Individu 
kedua atau kelompok kedua kemudian menunjuk lagi individu ketiga atau 
kelompok ketiga yang mereka ketahui mengenai masalah tersebu demikian 
seterusnya hingga sampel menjadi besar. Pengambilan pertama dilakukan secara 
acak dan pengambilan selanjutnya ditentukan sesuai pertunjuk sampel pertama, 
kedua, ketiga dan seterusnya. 
3.3  Metode Pengumpulan Data 
Penelitian ini merupakan kajian analisis pemasaran bawang merah. Analisis 
difokuskan pada saluran pemasaran, margin pemasaran, distribusi margin dan 
efisiensi pemasarannya. Pendekatan ini dilakukan melalui survei di Desa Dringu 
Kabupaten Probolinggo. Data yang diperoleh merupakan hasil wawancara peneliti 
dengan responden secara langsung. Data digunakan untuk mencari informasi 
terkait informasi perbedaan biaya yang dikeluarkan petani untuk 
membudidayakan bawang merah, perbedaan biaya lembaga pemasaran untuk 
memasarkan bawang merah, akses distribusi produk yang dipasarkan dan data lain 
yang diperlukan yang akan diperoleh melalui daftar pertanyaan penelitian.  
3.4  Metode Analisis Data 
Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif 
dan kuantitatif. Penelitian deskriptif menurut Sukmadinata, N. S, (2011),  adalah 
suatu metode penelitian ditujukan untuk menggambarkan fenomena fenomena 
yang ada, serta berlangsung pada saat ini atau saat yang lampau. Penelitian 
deskriptif dapat digunakan pendekatan kuantitatif berupa pengumpulan dan 
pengukuran data yang berbentuk angka (Sukmadinata, N. S, 2011). Metode 
deskriptif  digunakan untuk menggambarkan pola pemasaran bawang merah 
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sememntara metode kuantitatif digunakan untuk mengetahui margin pemasaran, 
distribusi pemasaran dan efisiensi pemasaran. Adapun metode analisis yang 
dimaksud adalah : 
a. Margin pemasaran 
Margin pemasaran terdiri dari biaya pemasaran dan keuntungan pemasaran 
yang secara dirumuskan sebagai berikut: 
MP = Pr -Pf 
Pr = Harga Jual bawang merah di tingkat Pengecer (Rp) 
Pf = Harga Jual bawang merah di tingkat Jual Petani (Rp) (Mulya, 2008) 
b. Distribusi Margin 
Distribusi margin pemasaran merupakan bagian keuntungan yang diperoleh 
lembaga pemasaran terkait untuk melakukan fungsi-fungsi pemasaran. Distribusi 
pemasaran dapat diperoleh melalui rumus sistematis sebagai berikut: 
Sbij = [cij / (Pr – Pf)] * 100% 
Sedangkan keuntungan lembaga pemasaran ke-j adalah: 
Skj = [Πij / (Pr -Pf)] * 100% 
Keterangan : 
Sbij : bagian biaya untuk melaksanakan fungsi pemasaran ke-i oleh lembaga ke-j  
(%) 
Cij : biaya untuk melaksanakan fungsi pemasaran ke-i oleh lembaga ke-j(Rp) 
Pr : harga bawang merah di tingkat Pengecer (Rp) 
Pf : harga bawang merah di tingkat Petani (Rp) 
Πij : keuntungan lembaga pemasaran ke-j (Rp) 
Skj : persentase keuntungan lembaga pemasaran ke-j (%) 
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Distribusi margin dapat dikatakan efisien apabila antar lembaga pemasaran 
yang terlibat memperoleh bagian proporsional. (Anindita, 2011). 
c. Efisiensi Pemasaran 
Pemasaran yang efisien merupakan tujuan akhir dalam sistem pemasaran, 
dimana sistem pemasaran memberikan kepuasan kepada setiap pihak-pihak yang 
terlibat produsen, konsumen, dan lembaga-lembaga pemasaran.  
EP =   
Biaya Pemasaran
Nilai Produk Yang Dipasarkan 
 X 100% 
Dihitung dengan menggunakan analisis tabulasi sederhana, kriteria uji yang 
digunakan adalah : 
(H0) : Belum efisien (Efisiensi Pemasaran > 50%) 
(H1) : Sudah efisien (Efisiensi Pemasaran < 50%) 
H0 ditolak : Bila nilai Efisiensi Pemasaran < 50% berarti pemasaran di daerah 
penelitian sudah efisien.  
H1 ditolak : Bila nilai Efisiensi Pemasaran > 50% yang berarti pemasaran di 
daerah penelitian belum efisien.  
